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ABSTRAK 
“EVALUASI HASIL PENJUALAN PERUMAHAN BERSUBSIDI OLEH 
SALES PERSON PASCA TRAINING PADA PT PALOMA CITRA 
INTERNASIONAL” 
 
YUNIZAR IKA PURNAMANINGTYAS 
F3214077 
 
Sales person memiliki pengaruh besar dalam memenangkan persaingan pasar. 
Sebagai ujung tombak perusahaan sales person harus memiliki keahlian dan 
ketrampilan yang khusus. Ketrampilan dan kinerja  tenaga penjual memiliki 
fungsi tersendiri yaitu menjembatani hubungan antara perusahaan dengan 
konsumen. Kinerja tenaga penjual yang baik juga berperan sebagai keunggulan 
bersaing perusahaan. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengukur kinerja sales person setelah 
diadakannya training. Dasar interpersonal skill, salesmanship skill, dan technical 
skill juga penting. Evaluasi yang dilakukan dengan mengukur hasil penjualan. 
Pengukuran diadakan sebelum pelatihan dan setelah pelatihan. Hasil penjualan 
tiap sales person akan diukur dan di bandingkan sebelum dan sesudah pelatihan. 
Metode penelitian yang digunakan dalam penyusunan tugas akhir ini adalah 
penelitian deskriptif yaitu peneliti akan membuat gambaran atau deskripsi 
mengenai evaluasi hasil penjualan pada PT Paloma Citra Internasional. Data yang 
diperoleh melalui dua sumber yaitu data primer dan data sekunder. Data primer 
diperoleh dari jawaban direktur perusahaan melalui wawancara. Data sekunder 
diperoleh dari sumber lain seperti buku referensi yang mendukung dan beberapa 
data dari perusahaan. 
Hasil rata-rata presentase penjualan sebelum pelatihan adalah 8,81% dengan 
total rumah yang ditawarkan 116 unit rumah. Sedangkan setelah pelatihan 
penjualan menjadi 14,53%. Penjualan meningkat sebesar 5,72%. Perusahaan 
mengalami keuntungan dari hasil penjualan. Presentase kehadiran para sales 
person juga meningkat. 
Kesimpulan yang dapat diambil dari analisa data tersebut bahwa kompetensi 
sales person memang penting bagi perusahaan. Meningkatkan ketrampilan dengan 
pelatihan menjadikan penjualan perusahaan meningkat. Diharapkan dapat 
diadakan pelatihan yang lebih inovatif agar sales person lebih meningkat 
penjualannya.  
 
Kata Kunci : sales person, training, evaluasi penjualan. 
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ABSTRACT 
"EVALUATION OF SALES ACHIEVEMENTS RESULTS BY SALES 
PERSON POST TRAINING IN PT PALOMA CITRA INTERNASIONAL" 
YUNIZAR IKA PURNAMANINGTYAS 
F3214077 
 
Salesperson has great influence in winning market competition. As a spearhead 
the company's salesperson must have special skills. The skills and performance of 
sales person have their own function that is to get a good relation between the 
company and public. The performance of a good salesperson also serves as a 
competitive advantage of the company. 
This study aims to measure the performance of sales person after training. 
Basic interpersonal skills, salesmanship skills, and technical skills are also 
important. Evaluation is done by measuring the sales results. Measurements are 
conducted before training and after training. The sales results of each sales person 
will be measured and compared before and after the training. 
The research method used in the preparation of this final task is descriptive 
research that the researchers will create a description or description of sales results 
evaluation at PT Paloma Citra International. Data obtained through two sources 
thats primary data and secondary data. The primary data were obtained from the 
company's directors' answers through interviews. Secondary data is obtained from 
other sources such as reference books that support and some data from the 
company. 
The average percentage of sales before the training was 8.81% with the total 
116 housing units. While after sales training to 14.53%. Sales increased by 5.72%. 
The Company is profiting from the proceeds. The attendance percentage of the 
sales person also increased. 
The conclusion that can be taken from the data analysis that the competence of 
sales person is important for the company. Improving skills with training makes 
corporate sales increase. It is expected to be held more innovative training so that 
sales person more increased sales. 
 
Keywords: sales person, training, sales evaluation 
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